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Opinnäytetyöni on päiväkirjamuotoinen raportti, jonka tarkoituksena on avata hieman sitä, mitä ICT- 
ratkaisumyyjän arki on ja mistä päivittäiset askareet koostuvat. ICT- ratkaisumyyjän roolissa on 
joitakin kuukausittain toistuvia prosesseja, mutta muuten päivät voivat olla hyvinkin erilaisia sisäl-
löltään.  
 
Työssä ei ole virallista toimeksiantajaa, mutta työhön on saatu lupa keskisuurten/ suurten yritysten 
sekä julkishallinnon kanssa toimivalta tietotekniikka-alan työnantajalta, kun työ toteutetaan niin, 
että yrityksen strategisia suunnitelmia tai muuten yrityksen liiketoiminnan kannalta ratkaisevia asi-
oita ei jaeta ulkopuolisille tai saateta muutoin kilpailevien yritysten saataville. 
 
Opinnäytetyössäni kerron työpäivistäni kymmenen viikon ajalta jokaiselta työpäivältä, ja tiivistän 
lopuksi viikolla aikaansaadut asiat viikkoanalyysissa. Analyysissa on pohdintaa siitä, mitä on saatu 
aikaan, mitä olisi voitu tehdä toisin, ja missä on onnistuttu. Kerron myös hieman teoriaa eri teknii-
koista, joiden kanssa työskentelen päivittäin. 
 
Päiväkirjajakson jälkeen opinnäytetyössä syvennytään tarkemmin siihen, onko työskentelytavoissa 
ollut jotakin muutoksia tai kehittymistä, tai ilmenikö jakson ajalla joitakin selkeästi havaittavia kehi-
tyskohteita. 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
Asiasanat: ICT- ratkaisumyyjä, tietotekniikka-ala, päiväkirja, analyysi  
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ABSTRACT 
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Author: Johanna Husu 
Title of thesis: Diary of a ICT- solution sales professional 
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This Thesis is a diary-like report, which is meant to describe the everyday work of an ICT- solution 
sales professional, and what are the daily tasks that are included. There are some monthly routines 
and tasks that must be performed frequently, but the days and the tasks during the weeks might 
vary a lot. 
 
There is no official organization to assign this thesis, but the permission was given from the authors 
employer to generate this document in terms of not revealing the company’s strategic plans or any 
other piece of information that could be harmful if it was handed for a competing businesses. 
 
In this thesis I will describe my regular work from ten weeks of time and analyze every week more 
deeply after every Friday. In the analysis there will be a summary of happenings during the week 
and taking a closer look to what has been done, what could have been done differently and if 
something went well and was a success. I also provide some theoretical information about the 
technologies I work with on a daily basis. 
 
After writing the diary for ten weeks, there will be an analysis if there were some changes, difficulties 
or positive development during this period of time, or if there was something that needs a closer 
look and focus.  
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
Keywords: Solution selling, ICT- sales, diary, analysis 
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1 JOHDANTO 
Opinnäytetyön pääasiallinen tavoite on seurata ICT- ratkaisumyyjän arkipäiväistä työtä päiväkirja-
muodossa. Opinnäytetyössä pohditaan ja analysoidaan esille tulevia tehtäviä, niiden haasteita ja 
ongelmanratkaisuja. Päiväkirjaseuranta kestää kymmenen viikkoa, ja päiväkirja ajoittuu aikavälille 
13.1.2020 – 20.3.2020. Jokaisen viikon jokaiselle arkipäivälle on oma osionsa, ja päiväraportoinnin 
päätteeksi analysoidaan viikon päätteeksi viikon tapahtumia kokonaisuutena.  
 
Opinnäytetyö tehdään Tietokeskus Finland Oy:n Oulun toimipisteessä. Tietokeskus Finland Oy on 
Suomalainen ICT- palveluyhtiö, joka tarjoaa perustietotekniikan palvelut, ratkaisut ja laitteet maan-
laajuisesti kymmenellä eri paikkakunnalla. Tietokeskus Finland Oy ei ole opinnäytteen virallinen 
toimeksiantaja. 
 
Työyhteisö yrityksessä koostuu useista toisiaan täydentävistä toiminnoista, jotka sijoittuvat tiimei-
neen eri puolille Suomea, ja jotka kommunikoivat keskenään modernein työvälinein monikanavai-
sesti. Erilaisia osa-alueita ja näistä muodostuvia tiimejä ovat esimerkiksi maantieteellisen sijainnin 
mukaan jakautuvat myyntitiimit (etelä-, länsi-, pohjoinen), konsultointitiimi, tukitiimi, palvelunhallin-
tatiimi ja niin edelleen. Työryhmät tekevät töitä keskenään toimitusvarmuuden ja palvelun takaa-
miseksi asiakkaan suuntaan, ja ovat päivittäin sujuvasti yhteyksissä toisiinsa paikasta tai laitteista 
riippumatta nykyaikaisin etätyön mahdollistavin työvälinein.  
 
Pääasiallinen työtehtäväni yrityksessä on palvelumyyjän rooli, ja työhöni kuuluu vahvasti myös uus-
asiakashankintaa. Palvelumyyjän tuoteportfolioon kuuluu kaikki nykyaikaiset pilviratkaisut, jatkuvat 
palvelut sekä luonnollisesti myös laite- ja lisenssimyynti. Hankintakanavaksi asiakkaille on lansee-
rattu myös verkkokauppa, joka tukee myynnin toimintoja.  
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2 KÄSITTEISTÖ 
Tähän on koottu käsitteistöä helpottamaan opinnäytetyön lukemista. 
 
Azure – Microsoftin julkinen pilvipalvelualusta 
 
Azure AD – Microsoft Azure Active Directory 
 
B2B – Business to business (Yritysmyynti) 
 
ERP – Toiminnanohjausjärjestelmä 
 
F-Secure Radar – F-Securen haavoittuvuuksien hallintaratkaisu ja uhkien skannausohjelmisto 
 
Inbound – Asiakkaan suunnasta tuleva ostoindikaatio 
 
Intune – Mobiililaitehallinnan automatisointityökalu 
 
MFA -  Multi Factor Authentication 
 
M365 – Microsoft 365, tietoturvaominaisuuksia sisältävä lisensointivaihtoehto 
 
O365 – Microsoft Office 365 toimistotyökaluohjelmisto 
 
Odoo – Toiminnanohjausjärjestelmä ERP 
 
Outbound – Myyjän suunnasta tuleva aktiivinen prospektien ja liidien haku 
 
Palvelunhallinta – Asiakkaan palvelupyyntöjen ja vikailmoitusten hallinta 
 
Palveluklinikka – Palvelumyynnin sisäinen koulutus 
 
Pipedrive – Myynnin CRM-ohjelmisto 
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Service Desk – Lähituki / etätuki 
 
SPLA – Service Provider Licencing Agreement – Microsoftin lisensointimalli 
 
Teams – Tiimityöskentelyohjelmisto 
 
VPN – Virtual private network, virtuaalinen erillisverkko 
 
Windows Autopilot – Laitehallinnan automatisointityökalu 
 
ZOOM - Videokonferenssisovellus 
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3 NYKYTILANTEEN KUVAUS 
3.1 Työn nykytilanne 
Työtehtäviini kuuluu ICT- ratkaisumyyjän tontille laskeutuvat perustehtävät, joihin kuuluu muun mu-
assa uusasiakashankinta, monikanavainen asiakaspalvelu, raportointia, tarjousten ja tilausten val-
mistelua, tilausten reititystä, asiakastapahtumiin ja asiakastapaamisiin osallistumista, niiden val-
misteluja, sekä kaikenlaisia päivittäin vaihtelevia toimia, kuten eri teknologioiden tai tuotetietojen 
selvittelyä tai muita toimeen kuuluvia juoksevia asioita. Työn rikkaus on siinä, että harvemmin yk-
sikään päivä on samanlainen kuin edellinen. 
 
Työhön kuuluu olennaisesti myös jatkuva kouluttautuminen nykyteknologioihin sekä kumppanien 
toimesta että itseohjautuvasti, jotta pysyy mukana kehityksessä ja jotta osaa kertoa vakuuttavasti 
potentiaalisille uusille asiakkaille sekä nykyasiakkaille uusien teknologioiden mukanansa tuomista 
mahdollisuuksista, sekä luonnollisesti niiden vaikutuksesta asiakkaan liiketoimintaan. Ratkaisu-
myyjän työ on liikkuvaa, joten työtehtävässä tarvitaan vahvasti itsensä johtamista, sillä jokainen 
suunnittelee omat menonsa ja kalenterinsa itse. Jos kalenteri näyttää tyhjää, tietää se myös auto-
maattisesti myyjän työssä sitä, että tilipäivänä on turha odotella isoa palkkapussia. 
 
Henkilökohtaisesti pidän työssäni juuri siitä, että saa itse olla vastuussa omasta tekemisestään. 
Tuloksia seurataan toki kuukausi-, ja vuositasolla, ja jokaisella on olemassa tulostavoite, jota kohti 
tehdään töitä. Myös jatkuva itsensä kouluttaminen ja uuden oppiminen on se eteenpäin ajava tekijä, 
sillä tietotekniikan saralta löytyy aina jotakin uutta opittavaa.  
 
Olen aloittanut työni Tietokeskuksella elokuussa 2019, ja kun pääasiallinen myymäni tuoteryhmä 
pitäisi olla palvelumyynti sekä konsultointimyynti, on prosessit aikaa vieviä ja jatkuvien palveluiden 
myynnissä onkin vielä paljon opittavaa. Onnekseni omassa tiimissäni on kokeneempia kollegoja, 
joilta voi aina kysyä apua asiaan kuin asiaan, ja uusia asioita kohdatessa voimme yhdessä tarkistaa 
esimerkiksi sopimukset ja niiden sisällön yhdessä ennen kuin viimeisin versio lähtee asiakkaan 
hyväksyttäväksi. Näissä asioissa olen aloitteleva suoriutuja, joka on matkalla kohti taitavaa suoriu-
tujaa, sillä olen nopea oppimaan uusia asioita, kunhan niihin saa käytännön kautta rutiinia ja tietää 
mistä mikäkin löytyy, ja keneltä voi mistäkin asiasta kysyä tarpeen mukaan.  
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Kokemusta minulla on IT- myynnistä jo yli vuosikymmenen ajalta, mutta enemmän laite- ja lisens-
simyynnistä kuin konsultoinnista tai palvelumyynnistä. Parissa viimeisimmässä työpaikassa olen 
saanut tutustua inboundin sijasta outbound-myyntiin, ja aktiiviseen asiakashankintaan, ja olenkin 
päässyt eroon muun muassa vuosia vaivanneesta niin sanotusta ”luurikammosta”. Olen oppinut, 
että jotkut asiat on kätevämpää ja nopeampaa hoitaa puhelimitse, kuin kirjoittaa pitkiä sähköpos-
teja. 
 
Asiat, joissa haluan kehittyä vielä jatkossa liittyvät vahvasti pilviasioihin, esimerkiksi Azureen, Intu-
neen ja ylipäätään Microsoft 365- tarjoamiin tietoturvaratkaisuihin ja kyseisen lisenssin ympärille 
rakentuviin asiakasta hyödyttäviin mahdollisuuksiin. Olenkin omatoimisesti opiskellut näitä Micro-
softin partner portaalissa, ja elinikäinen oppiminen jatkuu. Windows Autopilot ja muut olennaisesti 
asennusta ja laitekannan hallintaa helpottavat automaatiot ovat niitä asioita, joilla voin helpottaa 
asiakkaan arkea, ja näistä on hyvä osata kertoa asiakkaalle asiakkaan oman tietotason mukaisesti.  
(Centero oy blogi, viitattu 7.2.2020.) 
3.2 Sidosryhmät työpaikalla 
Yrityksen tärkein ulkoinen sidosryhmä ovat sen asiakkaat (kuvio 1). Oma työtehtäväni myyntitii-
missä sisältää varmasti eniten asiakaskontakteja, kuin myös säännöllisiä tapaamisia päämiesten 
tai tukkuliikkeiden edustajien kanssa. Toiseksi eniten asiakasrajapinnassa toimii tukitiimi, joka on 
päivittäin yhteyksissä asiakkaiden suuntaan etätuen ja lähituen muodossa.  
 
 
 
 
       
 
 
Kuvio 1. Sidosryhmäkaavio 
 
 
 
 
Myyntitiimi 
Myyntitiimi 
ICT- ratkaisu-
myyjä 
Muut 
osastot 
Yhteistyö-
kumppanit 
Asiakkaat 
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Muita yrityksen sisäisiä sidosryhmiä ovat muun muassa hankintatiimi, markkinointi, verkkokauppa-
tiimi, taloushallinto, konsulttitiimi, tukitiimi ja varastotiimi.  
Oma myyntitiimini koostuu pohjoisen alueen b2b-myyjistä, joita sijaitsee Oulun lisäksi myös Ke-
missä. Myyjäprofiileihin kuuluu myös julkishallinnon myyjät, jotka ovat sijoittuneet ympäri Suomen 
ja tekevät kauppaa ainoastaan julkishallinnon kanssa ja osallistuvat siihen liittyviin kilpailutuksiin ja 
sopimuksiin. 
Käyn läpi vain osan sidosryhmistä, ja lähinnä ne, jotka koskettavat jollakin tapaa päivittäistä ar-
keani. Organisaatiorakenne on murroksessa, ja organisaation sisäisiä päällekkäisyyksiä puretaan 
parasta aikaa. 
3.3 Vuorovaikutustaidot työpaikalla 
Toimenkuvamme on myydä jatkuvia palveluita uusille ja olemassa oleville asiakkaille, ja olemmekin 
asiakaskontaktissa pitkin viikkoa joko fyysisten tapaamisten, puheluiden, sähköpostin tai Teams-
kokousten välityksellä. Osa tiimeistä sijaitsee maantieteellisesti eri kaupungeissa, ja yrityksemme 
onkin panostanut laadukkaisiin moderneihin työvälineisiin, jotta voimme työskennellä sujuvasti yh-
dessä paikka-/laiteriippumattomasti. Osa tiimeistä tekee todella tiivistä yhteistyötä ja näin ollen he 
tarvitsevat myös yhteiset toimitilat. Osa taas, kuten myyjät, kulkevat milloin missäkin, mutta tapaa-
vat säännöllisesti toisiaan viikoittaisissa Face-to-face- keskusteluissa sekä viikkopalavereissa, ja 
kollegoilta on helppo pyytää apua ja sparrausta, kun käytössä on useampi kanava yhteydenottoa 
varten.  
 
ICT- ratkaisumyyjän roolissa tarvitaan tukea myös verkkoja ja tietoliikenneympäristöjä suunnittele-
vilta arkkitehdeilta, päämiehiltä, kuin myös vaikkapa Service Deskiltä, kun ratkotaan yhdessä asi-
akkaan haasteita. Tätä helpottaa se, että joka kaupunkiin on sijoitettu samoihin tiloihin ihmisiä lähes 
jokaisesta tiimistä, joten asioita pystyy hoitamaan pitkälle myös kasvotusten. Käyttäjätuki on neu-
vontayksikkö, joka palvelee yrityksen asiakkaita tai omaa henkilökuntaa. (Wikipedia, viitattu 
14.1.2020.) 
 
Konsulttitiimimme tuottaa myös asiakkaiden suuntaan erilaisia ilmaisia webinaareja ja koulutuksia 
eri tilaisuuksien sisällä, joista otamme palautetta vastaan ja jonka mukaan kehitämme jatkuvasti 
proaktiivisesti omaa tekemistämme. 
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Markkinointi järjestää vuosittain isoimmilla paikkakunnilla Tietoiskuseminaareja, joihin kertyy satoja 
tietotekniikasta kiinnostuneita päättäjiä, IT-ammattilaisia, päämiehiä ja tukkureita, sekä muita ai-
heeseen liittyviä hahmoja, kuten esimerkiksi keynote-puhujia. Markkinoinnin tehtävänä on ollut 
myös tuoda suomalaisten tietoisuuteen ulkomailla suositut afterworkit, joita onkin järjestetty me-
nestyksekkäästi Turussa, Tampereella, Jyväskylässä ja Oulussa. Nämä tapahtumat ovat koonneet 
yhteen IT- ammattilaisia vaihtamaan kuulumisia rennon yhdessäolon merkeissä.  
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4 PÄIVÄKIRJARAPORTOINTI 
4.1 Viikko 1 
Maanantai 13.1.2020 
 
Viikon aluksi meillä on aina Pohjoisen myyntitiimin kanssa yhteinen tunnin - puolentoista aamupa-
laveri, jossa käymme läpi viikon tulevia tapahtumia, keskeneräisiä tapauksia, ja muita ajankohtaisia 
koko tiimiä koskettavia asioita. Tänään kävimme läpi hieman seuraavan päivän agendaa ja tulo-
kulmia, kuinka lähtisimme kontaktoimaan tiistain aikana kansallisen soittopäivän uusia prospekteja.  
Loppupäivästä meillä on aina myynnin koulutuksia, joten palveluklinikassa käymmekin läpi Team-
sin välityksellä palvelulaitetilauksen tekemistä. 
 
Päivä etenee omaa soittolistaa työstäessä ja valmistautuessa palaveriin, joka koskee asiakkaalle 
tarjottavaa koulutuskokonaisuutta. Kyseessä on asiakas, joka kaipaa Teams-loppukäyttäjäkoulu-
tusta, ja tarvitsen tarjouksen tekemiseen lisätietoja koulutuksen järjestävältä konsultilta.  
 
Tiistai 14.1.2020 
 
Tänään on kaikkien rakastama kansallinen soittopäivä. Tämä tarkoittaa sitä, että laite- ja palvelu-
myyjät ympäri Suomea ottavat puhelimen kauniiseen käteensä ja kisaavat leikkimielisesti siitä, 
kuka saa muutaman tunnin aikana eniten tapaamisia sovittua. Tapaamiset kirjataan Pipedriveen ja 
tapaamisista tehdään myös liidi, johon kerätään kaikki asiaan liittyvä data. Harmikseni olen varan-
nut itselleni asiakaskäynnin aamupäivälle, ja lähdenkin kesken soittopäivän käymään asiakasta-
paamisessa. Tapaaminen menee hyvin ja palailen sieltä ennen lounasaikaa takaisin toimistolle. 
Ehdin syömisen lomassa laittaa asiakkaalle lisätietoja konsultointipalveluistamme sekä M365-li-
sensseistä, jonka jälkeen otan puhelimen käteen ja alan soitella valmistelemaani soittolistaa läpi. 
Saan parin tunnin aikana sovittua seitsemän tapaamista, ja tulenkin tasoihin ja jaetulle ykkössijalle 
Etelä-Suomen myyjän kanssa kisassamme. 
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Iltapäivällä otan vielä toisen asiakkaan kanssa Teams- palaverin ja aiheenani on vasta lanseeratun 
verkkokauppamme käyttö. Opastan asiakasta tekemään tilauksia, ja pian sähköpostiini kilahtaakin 
ensimmäinen verkkotilaus. 
 
Keskiviikko 15.1.2020 
 
Keskiviikkoaamu alkaa ikävemmissä merkeissä hammaslääkärin penkissä, mutta sieltä suuntaan 
suoraan tapaamiseen vanhan laiteasiakkaan kanssa. Käymme läpi yrityksemme nykyiset palvelut, 
peilaamme niitä heidän nykyisiin palveluihinsa ja teemme hänellekin verkkokauppatunnukset. 
Saan kattavan esittelyn heidän liiketoiminnastaan, ja laitankin tapaamisemme jälkeen hänelle lisä-
tietoja sähköpostitse niistä asioista, joista sovimme.  
 
Päiväni jatkuu lounaan ja kahvipullahankintojen jälkeen päivän toiseen tapaamiseen. Tämä asia-
kas on tuttu tapahtumistamme, ja onkin jo tietoinen siitä mitä teemme. Laitan myös hänelle lisätie-
toja palvelulaitteistamme sekä Service Deskistä, josko pääsisimme kesän korvalla lanseeraamaan 
heille palvelulaitteet ohjelmointikäyttöön. Päivän päätteeksi vastailen asiakkailta tulleisiin saata-
vuuskyselyihin, ja kirjaan rästiin jääneet tilaukset myyntijärjestelmäämme.  
 
Torstai 16.1.2020 
 
Tänään on vuorossa palvelumyynnin Kick-Off Hämeenkylän kartanossa Vantaalla. Aikaisen herä-
tyksen ja lennon jälkeen saamme nauttia runsaan aamiaisen, ja sen jälkeen siirrymme kokousti-
laan, jossa toimitusjohtajamme avaa tilaisuuden kertomalla yrityksen strategiasta. Päivä jatkuu jul-
kishallinnon myyntijohtajan puheella Arvon myymisestä vuonna 2020, sekä verkkokauppatiimin ve-
täjän tilannepäivityksellä uutta verkkokauppaa koskien. Lounaan jälkeen paneudumme pariin asia-
kascaseen ryhmissä, ja päivän päätteeksi puramme nämä yhdessä. Käymme läpi haasteet, onnis-
tumiset, ja miten onnistumisia voidaan toistaa. Iltapäivään mahtuu vielä asiakkaan unelmainfran 
rakentamista M365-ympärille, sekä tuhtia asiaa tietoturvasta. Viiden maissa lähtee lento kohti Ou-
lua, ja lentokentällä odotellessa on hyvää aikaa kirjata tilauksia sekä vastailla sähköposteihin. Myös 
PipeDriven päivityksen olen pyhittänyt torstaille.  
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Perjantai 17.1.2020 
 
Viikon päätteeksi koko organisaatiomme osallistuu yhteisiin palavereihin, joissa käydään läpi ajan-
kohtaiset asiat sekä henkilöstöinfossa muita koko henkilöstöä koskettavia asioita. Perjantaisin pi-
dämme myös koko myyntitiimin jäsenille 1-2-1- keskustelut esimiehen kanssa, joissa saa purkaa 
tuntojaan, sparrata sekä muuten vain jutustella aiheesta tai aiheen vierestä.  
 
Päivään kuuluu taas prospektointia ja ratkaisuehdotelman valmistelua asiakkaalle. Iltapäivästä esi-
miehet toimipisteittäin kutsuivat henkilöstön koolle, ja tarjolla oli kuohuviiniä. Kuohuviinin syy oli 
hiljattain yrityksellemme saatu huomattavan kokoinen konsultointikauppa. Mukavin mielin siis vii-
konloppua kohti! 
 
Viikkoanalyysi 
 
Tämä viikko oli antoisa koulutusten osalta kuin myös kaupallisesti. On mukavaa ja opettavaista 
jakaa tarinoita kollegojen kanssa sekä sparrailla tietämystä eri tiimien kesken. Tunnen oppineeni 
taas lisää eri tekniikoista sekä myyntitavoista, ja yritän soveltaa niitä omaan tekemiseeni jatkossa. 
Tekniikan laajempi ymmärtämys auttaa viemään keskusteluja aina syvemmälle, toki aina vasta-
puolen lähtötasoa unohtamatta. Työssäni on tärkeää keskustella asiakkaan kanssa samalla lähtö-
tasolla, jotta voimme puhua asioista luontevasti.  
 
Yritykseen tultuani olen oppinut valtavasti prospektoinnista ja siitä, miten valikoida asiakkaita. Oi-
kein tehty prospektointi varmistaa sen, että yritys löytää tehokkaasti kohderyhmästänsä halua-
mansa asiakkaat ja myyntimahdollisuudet. Prospektointia hallitaan yleensä myynnin CRM- työka-
luilla, ja sitä voidaan tehdä prospektirekisteriä ylläpitäen puhelimitse sekä sähköpostin tai muiden 
viestintävälineiden avulla. (Actional, viitattu 18.1.2020.)  
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4.2 Viikko 2 
Maanantai 20.1.2020 
 
Viikko startataan taas perinteisillä viikkopalavereilla, joista jatkan suoraan Teamsin välityksellä ta-
pahtuvaan Sopimushallinnan sisäiseen koulutukseen. Projektityöryhmä on määritellyt palvelutar-
joaman sopimushallinnan koulutuksen koko tuotannolle, ja luonnollisesti mekin olemme osa sitä. 
Käymme läpi sopimusteknisiä asioita, palveluputken toimintaa sekä yleisiä sopimuksia koskevia 
säännöksiä. Koulutuksen jälkeen on lyhyt tentti, jolla testataan tietämyksen taso. Oppiminen ei lopu 
koskaan.  
 
Päivä jatkuu teknologiakonsultin sekä asiakkaan kanssa palaverissa, jossa suunnittelemme sekä 
aikataulutamme heille O365 Työkalujen laajempi hyödyntäminen- koulutuskokonaisuuden. Päivän 
päätteeksi kouluttaudumme Samsungin Mobile Device Managementiin, eli Knox Managen lisen-
sointiin sekä ominaisuuksiin. 
 
Tiistai 21.1.2020 
 
Tiistaina aloitamme päivän käymällä läpi toteutuneita kauppoja sekä tavoitteita, joiden perusteella 
palkkani määräytyy. Tuloskortti palvelumyynnissä ei näin uran alkumetreillä ole huikea, mutta kun 
Pipedriven myyntiputkessa on tarpeeksi tavaraa, realisoituu se sieltä jossakin vaiheessa myös 
kauppana. Palvelukauppa on hidastempoista, ja projektit kestävät kuukausista pahimmassa ta-
pauksessa vuosiin. Päivään sisältyy oman kalenterin suunnittelua, tuote-, ja saatavuusselvittelyjä 
ja tarjouksia, sekä muutama uusi tilaus, jotka kirjaan sisään päivän päätteeksi.  
 
Keskiviikko 22.1.2020 
 
Ajan aamusta suoraan asiakkaalle esittäytymään. Kyseessä on asiakkuus, joka on siirtynyt minulle 
entisen työntekijän siirryttyä yrityksen sisällä toiseen rooliin julkishallinnon piirissä. Keskustelumme 
etenevät palveluihin ja verkkokauppaan, ja läpikäymme yhdessä meidän palveluitamme, ja sitä 
kuinka hyvin ne istuisivat heidän tarpeisiinsa. Sovimme yhdessä, että jatkamme keskusteluja syk-
symmällä. Palaan toimistolle ja alan valmistella materiaalia seuraavaa asiakastapaamista varten. 
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Saan myös kuulla, että pääsen osaksi valtakunnallista uutta kokeilua yrityksessämme, jossa myyn-
tikärjeksi otetaan teknologiakonsultointi. Mielenkiintoista ja odotan jännityksellä, mitä tuleman pi-
tää. 
 
Torstai 23.1.2020 
 
Päivän agendalla on yhteinen tapaaminen päämiehen sekä asiakkaan kanssa. Käymme läpi uusia 
tuotteita ja niiden ominaisuuksia, sekä etsimme juuri heille sopivat vaihtoehdot, jotka lisäämme 
heidän verkkokauppaansa erikoishinnoiteltuna. Tämän jälkeen lounastamme ja pohdimme yh-
dessä tulevaa, ja sivuamme myös palvelumyyntiä sekä Service Deskiä ja sen loistavia ominaisuuk-
sia tilanteessa, jossa asiakas tarvitsee vaikkapa arkkitehtipalveluita tai syvempää palvelinasiantun-
tijan osaamista. Loppupäivän ajan koetan käydä läpi myynnin CRM:ää eli Pipedriveä, ja päivittää 
kaikki liidit ajan tasalle.  
 
Perjantai 24.1.2020 
 
Viikon viimeinen työpäivä aloitetaan taas koko organisaation laajuisella henkilöstöinfolla, jossa käy-
dään läpi viikon tapahtumia. Yhteisiä onnistumisia, organisaation sisäisiä muutoksia ja myös käy-
tännön asioita. Käyn samalla läpi sähköposteja ja etsin asiakkaalle ratkaisua hänen AV-ongel-
maansa. 
 
Puolen päivän maissa käymme esimieheni kanssa läpi kulunutta viikkoa, ja saan apua itseäni as-
karruttaviin ongelmiin erään asiakastapauksen kanssa. Tavoittelen muutamaa asiakasta, joille olen 
laittanut tarjouksen, ja yritän saada kauppaa aikaiseksi. Käymme läpi tarjousta, ja asiakas jää miet-
timään. Osallistun iltapäivällä Arrowin järjestämään Microsoft 365- lisensointia koskevaan koulu-
tukseen, joka onkin erittäin mielenkiintoinen ja hyvin toteutettu webinaari. Saan paljon uutta lisätie-
toa, joka auttaa minua puhumaan tietoturvasta ja M365 tarjoamista ratkaisuista vakuuttavasti ja 
asiantuntevasti. M365 on tuottavuuspilvipalvelu, joka sisältää Office - sovellukset, älykkäät pilvipal-
velut sekä kehittyneen, modernin suojauksen. (Microsoft.com, viitattu 24.1.2020.) 
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Viikkoanalyysi  
 
Viikkoni oli taas erilainen kuin aikaisempi, ja kerrytin taas osaamistani erilaisten koulutusten muo-
dossa. Opin lisää Samsungin mobiililaitehallinnasta ja siitä, miten näitä tietoturva-alustoja voidaan 
hyödyntää yrityksissä, ja etenkin kuinka on mahdollista mukauttaa laiteasetuksia, hallita suurta lai-
temäärää sekä rekisteröidä yrityksen Enterprise Mobile managementiin satoja laitteita hetkessä. 
Myös käyttöjärjestelmäversioita voidaan hallita kustannustehokkaasti, sekä hyödyntää monipuoli-
sia hallinta- ja tietoturvatoimintoja (Samsung.com, viitattu 24.1.2020). 
 
Pidän työssäni siitä, että päivät eivät ole samanlaisia, ja että voin etsiä tietoa useammasta paikasta. 
Odotan innolla saavani tietää lisää konsultoinnista ja siitä, että saan avukseni taustalle ison joukon 
asiantuntijoita ja konsultoinnin myyjiä. Mikäli pääsen myymään asiakkaalle konsultoinnin palveluita, 
on erittäin todennäköistä, että pääsemme kaupoille myös jatkuvien palveluiden osalta. Moni kon-
sultoinnin palveluista vaatii taustalleen erinäisiä lisenssejä, sekä eri tekniikoita ja palveluita, jotta 
pystymme tuottamaan laadukkaasti palveluita asiakkaille.  
4.3 Viikko 3 
Maanantai 27.1.2020 
 
Aamun myyntipalaverissa käydään läpi tulevan viikon tapahtumia, ja muun muassa asiakaslistaa 
tulevan Afterwork tapahtumamme osalta. Jaamme työtehtäviä, ja sovimme kuka hoitaa kenenkin 
kutsumisen ja mikä on ilmoittautuneiden tilanne. Puolen päivän jälkeen suuntaan asiakaskäynnille, 
jossa keskustelemme heidän nykypalveluistaan ja lupaan tehdä tarjouksen kokonaisulkoistuk-
sesta. Olen varannut itselleni puolen tunnin siirtymäajan seuraavalle asiakkaalle, jonka kanssa 
käymme läpi IT- Infran uudistusta yhdessä konsultin kanssa. Heidän tarpeensa olisi siirtyä moder-
nimpaan tietotyöhön, mutta olemassa olevan kehitysvelan vuoksi hyppy vanhasta AD:sta hybridiin 
pilvi-infraan ei ole helppo juttu. Laitan asiakkaalle lisäinfoa ja hintaehdotusta modernisointityöpa-
jasta, ja jään odottelemaan vastausta. Päivä jatkuu ajellessa kotitoimistolle, samalla Teamsin 
kautta sisäistä koulutusta kuunnellen. Kotiin päästyäni vastailen asiakkaiden kyselyihin, ja teen 
tilauksia.  
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Tiistai 28.1.2020 
 
Tiistai alkaa tukkurin järjestämällä AV- tekniikka kiertueella paikallisella hotellilla. Aamupäivä vie-
rähtää uusiin tuotteisiin ja tekniikoihin tutustuen, jonka jälkeen ajelen toimistolle pohjustamaan ei-
lisen päivän tapaamisesta irronnutta tarjouspyyntöä. Soitan muutaman asiakkaan läpi, ja teen val-
miiksi itselleni Pipedriveen seuraavalle päivälle soittolistaa niistä henkilöistä, jotka ovat avanneet 
tapahtumakutsumme.  
 
Keskiviikko 29.1.2020 
 
Teen tämän päivän töitä kotitoimistolta, ja aamulla sähköpostien hoitamisen jälkeen osallistun taas 
Arrowin tarjoamaan webinaariin, joka on myös Microsoftin lisensointia koskeva kokonaisuus. We-
binaari kestää vähän päälle tunnin, jonka jälkeen laitan kuulokkeet korville ja alan soitella asiakkaita 
läpi. Keskustelut ovat antoisia, ja poikivat muutaman lisätarjouksen konsultoinnista ja IT- Infran 
auditoinnista.  
 
Torstai 30.1.2020 
 
Torstaina meidän myyntitiimiämme on tullut tapaamaan Brotherin edustaja, joka päivittää tietämyk-
semme uudelle tasolle uusien mallien suhteen. Varastomme kuittaa minulle, että asiakkaalleni on 
saapunut tavaraa noudettavaksi, ja sovimmekin lounastapaamisen samalle päivälle. Keskuste-
lemme Mobile Device Managementista, ja päädymme tilaamaan heille kokeilulisenssit käyttöön ja 
sovimme yhteisen palaverin päämiehen kanssa, jotta voimme syventyä yhdessä tarkemmin palve-
lun sisältöön. Vastailen asiakkaiden sähköposteihin, ja päivän päätteeksi taas päivitän myynnin 
CRM:n ajan tasalle. 
 
Perjantai 31.1.2020 
 
Viikon viimeinen työpäivä alkaa toimitusjohtajamme vetämällä Kick- start 2020:lla, jossa käydään 
läpi viime vuoden lukuja, kannattavuutta, strategiaa ja kuluvaa vuotta. Palaveri venähtää hieman 
keskustelujen vuoksi, ja siitä siirryn suoraan viikoittaiseen keskusteluun esimiehen kanssa. Yrityk-
sessämme on tapana viettää yrityksen maksama yhteislounas jokaisen kuun viimeisenä perjan-
taina, ja olenkin ollut vastuussa tämänkertaisesta pizzaperjantain järjestämisestä. Vatsat täynnä 
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jatkamme töitä, ja teen asiakkaalle ratkaisuehdotusta toimiston tietokoneiden ja verkkolaitteiden 
uusimisesta.  
 
Viikkoanalyysi  
 
Tämäkin viikko sisälsi taas uutta informaatiota koulutusten muodossa, ja yrityksemme strategia 
kirkastui perjantain palaverissa. Haluamme olla osaavin kaveri kaupungissa, ja tätä tukee moni-
kanavainen toimintatapamme. Jokaisesta kaupungista löytyy niin lähitukea, IT- arkkitehteja, myyn-
tihenkilöstöä kuin myös eri osa-alueiden asiantuntijoita. Tämä helpottaa myyjän arkea, ja on hyvä 
bonus asiakkaalle, kun käytettävissä on koko talon tuki.  
 
Itse arvostan työn vaihtelevuutta ja sitä, että saan oppia jatkuvasti lisää eivätkä päivät ole saman-
laisia. Tätä arvostaa tutkimusten mukaan myös muut suomalaiset IT- konsultit. Colemans Parkes- 
tutkimuslaitos selvitti, mitä ominaisuuksia asiantuntijat pitävät tärkeinä työtyytyväisyyden kannalta 
teettämällä kyselyn maailmanlaajuisesti 800 it-konsultille, joista 40 tehtiin Suomessa. Suomalaisille 
vastaajille projektien moninaisuus oli olennaisin tekijä työtyytyväisyyden kannalta. Suomalaisen IT- 
konsultin työtyytyväisyyden kannalta tärkeimmät asiat ovat vaihtelevuus, yhteishenki, palkka ja 
työnantajan maine. (Tivi.fi, viitattu 1.2.2020.) 
4.4 Viikko 4 
Maanantai 3.2.2020 
 
Viikko käynnistyy taas palavereilla, joissa käydään läpi katekertymää sekä suunnitellaan tulevan 
viikon tapahtumia. Käymme läpi torstaina pidettävän Digital Oulu 2020 asiakaslistaa, puheenvuo-
roja sekä hiomme taktiikkaa myynnin kesken. Päivä etenee asiakkaalle ulkoistustarjousta teh-
dessä, ja iltapäivän puolella kuuntelemme esitystekniikkaa myyvän Artomen koulutusmateriaalin, 
sekä käymme läpi asiakastapauksen, jossa on hyödynnetty heidän erinomaisia tuotteitaan. 
 
Tiistai 4.2.2020 
 
Tiistaini alkaa erään raepuhallusta tekevän teollisuusyrityksen toimitusjohtajan juttusilla, ja keskus-
telemme siitä, kuinka voisimme auttaa heidän liiketoimintaansa tietotekniikan keinoin. Asiakas on 
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tyytyväinen pitkäaikaiseen kumppaniinsa, mutta on halukas kuulemaan uusia vaihtoehtoja ja lähei-
nen sijaintimme hyödyttäisi heitä paljon. Tapaaminen poikii useamman liidin, ja sovimme seuraa-
vasta tapaamisesta sekä lupaan laittaa hänelle lisätietoja konsultoinnista sekä tuoteportfo-
liostamme.  
 
Lounaan jälkeen startataan projekti työnimellä Mansikka. Kyseessä on palvelumyynnin ja konsul-
toinnin yhteinen koeponnistus, jonka tarkoituksena on avata konsultoinnin palveluiden kautta lisää 
ovia jatkuville palveluille.  
 
Keskiviikko 5.2.2020 
 
Päivän agendalla on lähestyä asiakkaita puhelimitse, ja kysellä tekemieni ratkaisuehdotusten pe-
rään. Otamme myös yhteistä puhelua markkinoinnin ja myyntitiimin kesken, ja käymme vielä läpi 
seuraavan päivän agendaa paikallista IT- tapahtumaa koskien. Käyn parin asiakkaan kanssa läpi 
verkkokauppaamme, sekä avustan valitsemaan oikeita päätelaitteita sekä palveluita heidän käyt-
töönsä. Loppupäivästä on aika käsitellä edellisen kuukauden työlaskut, joiden sisältö on täytynyt 
ensin tarkistaa ja vahvistaa Excelistä.  
 
Torstai 6.2.2020 
 
Päivä starttaa Digital Oulu 2020 – tapahtumassa, joka on lähes ääriään myöten täyteen varattu. 
Luvassa on mielenkiintoisia puheenvuoroja niin päämiehiltä kuin markkinoinnin ammattilaisilta, ja 
päivän kiinnostavin puheenvuoro on ehkä Jari Sarasvuolla, joka puhuu työn tuottavuudesta. Lou-
nasaikaan käyn toimistolla, sillä Turusta on tullut muutama kollega pitämään koulutusta liittyen pal-
velulaitteisiimme ja niiden palveluputken käyttöön. Ajan takaisin Areenalle puolen tunnin koulutuk-
sen jälkeen, ja jatkan verkostoitumista potentiaalisten asiakkaiden kanssa. Muutama hyvä liidi tart-
tuu mukaani, ja konsultoinnin palvelut tuntuvat kiinnostavan asiakkaita. Päivä päättyy päivittämällä 
uudet keikat myynnin CRM:ään. 
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Perjantai 7.2.2020 
 
Edellisenä päivänä on ollut taas konsulttiemme vetämä webinaari, Microsoft Teams – 8 parasta 
uutta ominaisuutta. Osallistujia on ollut mahtava määrä, 700 kpl. Aamun henkilöstöpalaverin jäl-
keen otammekin Teamsia konsulttien ja konsultointimyyjien kesken ja jaamme työtehtäviä. Käyn 
läpi omaa listaani, ja suunnittelen etenemistaktiikkaa. Käymme esimieheni kanssa läpi viikon kul-
kua yhteisessä palaverissa ja pohdimme, kuinka saisimme lisää uusia asiakkaita ja lisäisimme tun-
nettavuuttamme alueella.  
 
Viikkoanalyysi 
 
Viikkoni oli markkinoinnillisesti mielenkiintoinen asiakastapahtuman ja webinaarin myötä, ja asia-
kaskohtaamisia tapahtui paljon. Teams on ollut paljon kaikkien huulilla, ja olemme tehneet sen 
parissa lukuisia käyttöönottoja sekä koulutuksia eri asiakkaille sekä Teams oli monen keskustelun 
aiheena myös asiakastapaamisissa. Teams päivittyi taas hetki sitten, ja konsulttimme pitivät ajan-
kohtaisen webinaarin aiheesta tällä viikolla, jossa oli huikea määrä osallistujia. Teamsin käyttäjä-
määrä kasvaa koko ajan, ja on tietoturvallisempi vaihtoehto kuin kilpailijansa, videokonferenssiso-
vellus nimeltänsä Zoom. Zoomin etuina on ollut kuitenkin muun muassa erilaiset virtuaalitaustaku-
vat, mutta päivityksen myötä taustan sumentaminen ja erilaiset taustat ovat vaihtoehtona myös 
Teamsissa.  
 
Muita uusia ominaisuuksia olivat muun muassa se, että viestin lähettämisestä Teamsissa saa lu-
kukuittauksen, mikäli se on kytketty käyttöön, ja samoin Teams tukee nykyisin myös keskustelua 
organisaation ulkopuolisten käyttäjien kanssa (Tietokeskus.fi blogi, viitattu 9.2.2020). 
4.5 Viikko 5 
Maanantai 10.2.2020 
 
Maanantai koittaa taas työntäyteisen viikonlopun jäljiltä. Palaveeraamme ja käymme läpi tulevaa 
viikkoa pohjoisen myyntiryhmän kanssa heti aamusta. Päivä kuluu perjantain liidejä läpi käyden, ja 
valikoin sieltä itselleni sopivimmat joihin alan ottaa yhteyttä. Iltapäivällä käymme konsulttien kanssa 
läpi marras-joulukuulla tehtyä IT- infran nykytila ja kehitysnäkymät Suomessa 2020- tutkimusta, 
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joka antaa hyvin perspektiiviä siitä, kuinka asiat keskimäärin ovat ja mihin suuntaan ne ovat kehit-
tymässä asiakasorganisaatioiden tietotekniikan osalta. Tutkimus ja sen läpikäynti asikkaan kanssa 
luo hyvän pohjan syvällisemmälle keskustelulle ja ohjaa asiakasta osaltaan modernia pilviympäris-
töä kohti.  
Tiistai 11.2.2020 
 
On taas kuukauden toinen tiistai, joka tarkoittaa yrityksessämme kansallista soittopäivää. Kontak-
toin eilisen päivän työlistaani, eli webinaarista tulleita liidejä ja teen tarjouksia erilaisista konsultoin-
nin projekteista. Mukana on niin IT- infran auditointia sekä modernisointityöpajaa, kuin myös perin-
teisiä Teams- koulutuksia. Olen sopinut iltapäivälle asiakaskäynnin Oulunsaloon nykyiselle palve-
luasiakkaalleni, jonka kanssa käymme lävitse aiemmin mainitsemaani IT2020- tutkimusta. Heillä 
on edessään kahden yhteen fuusioituneen yrityksen AD- toimialueiden yhdistäminen, ja mietimme-
kin josko lähtisimme yhdessä rakentamaan heille suoraan pilveen pohjautuvaa AzureAD:ta.   
 
Keskiviikko 12.2.2020 
 
Keskiviikkona oli tarkoitus järjestää asiakastapahtuma Ylivieskassa, mutta tapahtuma jouduttiin pe-
rumaan viime metreillä. Päivä kuluukin siis toimistotöitä tehden. Päivään kuuluu muutama palaveri, 
joissa suunnittelemme tarkemmin O365- laajempi hyödyntäminen workshopia, jossa asiakkaan 
kanssa harjoitellaan yhdessä eri O365 työkalujen tehokasta käyttöä. Viimeistelen myös tarjouksen 
edellisen päivän asiakaspalaveriin liittyen, ja päivitän myynnin CRM ajantasalle meneillään olevista 
projekteista. 
 
Torstai 13.2.2020 
 
Asiakkaalta on tullut kiireellistä mailia palvelimen rikkoontuneisiin levyihin liittyen, ja selvittelen saa-
tavuutta tukkurin kanssa heti aamusta. Selviää että levyjä saadaan kahden viikon toimitusajalla. 
Selvittelen myös jatkotakuun mahdollisuutta palvelimelle, vaikka palvelin onkin jo 4 vuotta ja alkaa 
olla elinkaarensa päässä. Jatkotakuun etu olisi se, että varaosia olisi saatavilla ja valmistaja hoitaisi 
suoraan asennuksen sekä huollot. Takuun korkea hinta muodostuu kuitenkin haasteeksi, ja asia-
kas päättää tilata vain levyt ja odotella vaaditun ajan.  
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Perjantai 14.2.2020 
 
Aamu valkenee henkilöstöinfon merkeissä. Yrityksemme on kasvanut yritysostoilla viimeisen kah-
den vuoden ajan, ja olemme kokeneet kasvukipuja matkan myötä. Viidentoista yrityksen yhteen 
nivoutuminen on aiheuttanut luonnollisesti päällekkäisyyksiä työtehtävissä, ja yhteistoimintaneu-
vottelut ovat käynnistyneet juuri. Huojennuksekseni tämä ei koske pohjoisen myyntitiimiä, konsul-
tointia eikä markkinointia.  
 
Selvittelen päivällä laskutusongelmia verkkolaskutoimittaja Liaisonin kanssa, sillä jostakin syystä 
erään asiakkaan verkkolaskuista jää puuttumaan aina muutama rivi oleellista informaatiota. Rat-
kaisu löydetään, ja jään innolla odottamaan kuinka loppukuusta mahtaa käydä, kun laskuja laite-
taan eteenpäin. Soitan myös asiakkaalleni, jolle olen myynyt konsultoinnin palveluita, ja laitamme 
aikataulun lukkoon henkilökunnan Teams- tehokäyttäjien koulutuspäiviä varten.  
 
Viikkoanalyysi 
 
Viikkoni on sisältänyt taas modernien pilviympäristöjen opiskelua, ja olen mielenkiinnolla seurannut 
keskusteluja asiakasorganisaatiossa, joissa modernisointi on ajankohtainen, ja joissa on ollut mu-
kana asiaan perehtynyt konsultti. AD- toimialueita on monessa yrityksessä alettu viemään pilveen 
Azure AD avulla, ja monikaan tämän päivän startup ei enää rakenna palveluitaan paikallisesti rau-
taa hankkimalla, vaan voi rakentaa palvelunsa hyvin pitkälle täysin julkisen pilven varaan.  
 
Azure AD toimii käyttäjäidentiteettien lisäksi myös helposti sovellusten sekä laitehallinnan keskuk-
sena. Identiteetit ja sovellukset hyötyvät älykkäästä pääsynhallinnasta, joka mahdollistaa esimer-
kiksi Intunella hallittuihin laitteisiin ja monivaiheeseen autentikointiin nojaavan pääsynhallinta-ark-
kitehtuurin. (Sulava.com, viitattu 16.2.2020.) 
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4.6 Viikko 6 
Maanantai 17.2.2020 
 
Olen onnistunut täyttämään kalenterini niin että päivään sisältyy seitsemän eri palaveria, niin kas-
votusten kuin Teamsin yli. Aamulla osallistun taas ensiksi myynnin palaveriin, josta hyppään kes-
ken kaiken konsultoinnin viikkopalaveriin. Näiden jälkeen kirjaan tilauksia sisään, ja valmistaudun 
ottamaan vastaan asiakkaan toimistolla. Keskustelemme Service deskin palveluista ja siitä, kuinka 
lähdemme liikkeelle palveluiden käynnistämiseksi. Tästä palaverista siirryn suoraan kuulokkeet 
päässä toiseen, jossa suunnitellaan taas asiakkaalle myymäni Teams- käyttökoulutuksen tarkem-
paa sisältöä.  
 
Lounaan jälkeen on vuorossa tietoturvaan ja M365 lisensointiin liittyvä palaveri merkittävän valta-
kunnallisen rakenteilla olevan ydinvoimalaitoksen tietohallinnon kanssa. Käymme läpi eri lisenssi-
vaihtoehtoja ja niiden heille tuomia etuja. Haasteita aiheuttaa tiedon turvaluokitteluun liittyvät asiat, 
ja se mitä tietoja he voivat pilveen viedä omien säännöstensä puitteissa. Lupaamme selvitellä asiaa 
lisää Microsoftin kanssa, ja palata asiaan. 
 
Iltapäivään mahtuu vielä lisää palavereja ja koulutuksia. Intelillä on edelleen vaikeuksia prosesso-
rien toimituksessa, joten HP edustaja on tullut kertomaan myynnille AMD Ryzenistä ja uusista ko-
nemalleista, joiden virrankulutus ja tehot ovat samaa luokkaa kuin Intelin i- sarjassa.  
 
Tiistai 18.2.2020 
 
Aamu alkaa sähköposteihin vastaillen sekä Azuren tietoturva-auditoinnin tasoihin perehtyen. Tilaan 
myös yhden asiakkaan Knox manage -lisenssit, jotka otamme käyttöön. Erään asiakkaan viikko on 
alkanut surkealla tavalla niin että työkone on sanonut sopimuksensa irti. Katsomme heille uuden 
mallin, jonka saa nopeasti käyttöön, ja tilaan sen meille lähituen asennettavaksi.  
Iltapäivällä palaan edellisenä syksynä tekemääni palvelinuudistustarjoukseen, ja lähden rakenta-
maan sitä uusiksi kapasiteettipohjaisena, puhtaasti käyttökustannuksiin perustuvana jatkuvana pal-
veluna. 
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Keskiviikko 19.2.2020 
 
Olemme saaneet selviteltyä hieman lisää aikaisemman asiakastapauksen tietoturvaluokitteluihin 
liittyviä asioita, ja keskustelemme päivällä asiakkaan kanssa tähän liittyvistä asioista. Linjauk-
semme on, että emme vastaa minkään ulkopuolisen pilvipalvelutoimittajan palveluiden tietoturvan 
tasosta, ja Microsoft ei myöskään tee luokitteluja asiakkaan puolesta. Salassapidettävää materiaa-
lia ei siis kannata Microsoftin pilveen välttämättä viedä, sillä data sijoitetaan Euroopan alueelle, ei 
pelkästään Suomen rajojen sisäpuolelle.  
 
Torstai 20.2.2020 
 
Päiväni alkaa taas sähköposteja läpi käyden ja laitetilauksia myyntijärjestelmään kirjaten. Sovin 
itselleni pari uutta tapaamista, ja valmistaudun iltapäivän asiakaskäyntiin. Asiakas on sähkö- ja 
automaatiokeskuksia valmistava yritys, jonka liikevaihdosta suuri osa perustuu vientiin. Yrityksessä 
on totuttu tekemään kaikki itse, myös uusien toimitilojen verkotus on kuulemani mukaan toimitus-
johtajan ja työntekijän käsialaa. Löydämmekin siis pikaisesti yhteisen aiheen tukipalveluista ja ul-
koistamisesta, jotta asiakkaan työaikaa ei hupenisi tietotekniikan kanssa painimiseen. Lupaan lait-
taa lisätietoja palveluistamme, ja laitankin asiakkaalle tarjouksen vielä päivän päätteeksi. 
 
Perjantai 21.2.2020 
 
Perjantaina soittelen läpi keskeneräisiä keikkoja, ja saankin pariin kuittauksen aikataulusta, että 
koska projektia lähdetään toteuttamaan. Mukana on palvelinympäristön uudistamista sekä ex-
change- migraatiota paikallisesta sähköpostipalvelimesta pilveen. Lähitukemme kyselee myös 
avoimiin tapauksiin liittyvistä tuotteista, ja laitankin muutaman BitTitan MigrationWiz -lisenssin ja 
tuotteen tilaukseen. Laitan eräälle asiakkaalle hakuun myös hintabidit tukkurille, jotta saamme 
heille paremman hinnoittelun vakioituihin laitteisiin.  
 
Viikkoanalyysi 
 
Viikkoni on lennähtänyt kuin siivillä, ja olen iloinen, kun olen saanut vastauksia avoimiin kysymyk-
siin sekä saanut tuotannon siivellä opastusta erilaisiin työvaiheisiin. Tiesin, että sähköpostimigraa-
tiot tehdään jonkin kolmannen osapuolen sovelluksella, mutta BitTitan ei ollut ennestään tuttu. Opin 
kuitenkin, että tällä sovelluksella pilveen siirrettävien postilaatikoiden määrä voi olla jotain välillä 5 
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– 50, 000, ja silti SaaS migraatio on nopea ja helposti suoritettava operaatio. Mikäli organisaation 
verkon kaista riittää, voivat käyttäjät käsitellä sähköposteja ja dokumentteja jopa samaan aikaan. 
Myös yleisimmät migraatioiden ongelmat ja postilaatikoiden katoaminen on olematonta, kun laati-
kot siirretään palveluntarjoajan pilven kautta esimerkiksi uuteen perustettuun O365 tenantiin. (Bit-
titan.com, viitattu 22.2.2020.) 
4.7 Viikko 7 
Maanantai 24.2.2020 
 
Viikko alkaa taas tavanomaisesti viikkopalaverilla, jossa kootaan tulevaa viikkoa kasaan. Palave-
rien jälkeen alan selvitellä asiakkaalle IT-tuen saamista Yhdysvaltoihin San Fransiscoon, ja joudun 
tekemään yhteistyötä Servicedeskin esimiesten kanssa, jotta saamme asian järjestymään. Otan 
yhteyttä myös tuotemarkkinointiin, jotta saan selkeyden asiakkaan meille ulkoistamien palvelinten 
SPLA- lisensoinnin hinnoitteluun sekä yritysverkkoliittymien vaatimuksiin kapasiteettipalveluja aja-
tellen. Päivä menee rutiininomaisesti asioita selvitellessä ja asiakkaita auttaen. 
 
Tiistai 25.2.2020 
 
Aamusta päivitän myynnin CRM:n vastaamaan tämänhetkistä tilannetta. Aamupäivästä on sovit-
tuna Teams-kokous Kokkolassa olevan yrityksen kanssa, ja käymme läpi M365 ja tietoturva-asi-
oita. Päiväni jatkuu Bid-hinnoiteltuja tuotteita asiakkaan verkkokauppaan lisäten, ja joudun ole-
maan yhteyksissä toimittajiin asian tiimoilta. Iltapäivästä alan työstää isompaa kokonaisulkoistus-
tarjousta kilpailijan asiakkaalle. Toiseen ulkoistustarjoukseen liittyen etsin vanhoista järjestelmis-
tämme asiakkaan vanhan sopimuksen, ja teen siihen päivitystarjouksen. 
 
Keskiviikko 26.2.2020 
 
Keskiviikkopäiväni on varattu asiakaskäynneille eteläsuomesta tulleen konsultin kanssa. Käymme 
muutamassa yrityksessä yhdessä kertomassa tekemämme IT2020-tutkimuksen tuloksista, ja 
saammekin aikaan hyviä keskusteluita, joiden pohjalta pääsen tekemään tarjouksia erilaisista IT- 
kehitysprojekteista. 
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Torstai 27.2.2020 
 
Aamusta kuuntelen yrityksemme henkilöstöinfot ja kirjaan samalla sisään tilauksia. Lounaan jäl-
keen haen muutaman leivoksen paikallisesta leipomosta, ja ajan asiakkaan luokse Muhokselle. 
Harmikseni asiakas on ehtinyt tehdä sopimuksen puoli vuotta aiemmin pienemmän toimijan 
kanssa, mutta heille olisi Tietoturva-auditointi tarpeen. Lupaan palata asiaan tarjouksen ja lisätie-
tojen muodossa, ja niin teenkin, mutta emme valitettavasti pääse auditoinnista kaupoille, vaan asia-
kas haluaa jatkaa nykykumppanin kanssa asian viemistä eteenpäin. 
 
Perjantai 28.2.2020 
 
Perjantaina teen asiakkaalle tarjouksen isommasta laitekokonaisuudesta, kunhan olen ensin ha-
kenut laitteille bidatut hinnat Dellin edustajalta. Kirjaan tilauksia sisään, ja päivä etenee aika nopeaa 
erilaisten tuoteselvittelyjen kanssa. Perehdyn konesaliarkkitehtien kanssa syvemmin erään asiak-
kaan IT-infraan, ja mietimme yhdessä tiekarttaa asian kanssa etenemiselle. Pyrin kuvaamaan aina 
tarjoukseen mahdollisimman hyvin projektin etenemistä niin että asiakas saisi mahdollisimman rea-
listisen kuvan työn toteutuksesta.  
 
Viikkoanalyysi 
 
Olen saanut mahtumaan viikkooni taas monta erilaista asiaa, niin asiakastapaamisten kuin uusien 
asioiden selvittelyn osalta. Monessa konesaliprojektissa esille ovat nousset lisenssiasiat, ja se mi-
ten ne olisivat järkevintä hoitaa varsinkin, jos konesalipalveluita tuotetaan palveluntarjoajan tarjoa-
masta kapasiteetista. Microsoft tarjoaa kuitenkin tähän onneksi ratkaisun SPLA (Microsoft Service 
Provider Licence Agreement) lisensointimallillaan, joka mahdollistaa joustavan kustannusraken-
teen ilman käynnistysvaiheen investointeja tai pidemmän aikavälin sitoutumista.  
 
SPLA onkin helposti tarpeeseen skaalautuva lisensointimalli, joka perustuu asiakkaan kuukausit-
tain maksamaan lisenssikuluun. SPLA on Microsoftin tarjoama sopimusmalli palveluntarjoajille, 
jotka tuottavat maksullisia ylläpito- ja sovellusvuokrauspalveluita asiakkailleen hyödyntäen Micro-
softin eri ohjelmistoja.  
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4.8 Viikko 8 
Maanantai 2.3.2020 
 
Viikko alkaa rauhallisissa merkeissä, sillä viikko 10 on pohjoisen talvilomaviikko. Myös suurin osa 
kollegoista lomailee, ja toki pääsen työpariani tuuraamaan ja auttamaan omien asiakkaideni lisäksi 
myös hänen asiakkaitaan. Päivään sisältyy yrityksen sisäistä koulutusta, ja tavallisia selvittelyjä 
tuotteisiin liittyen sekä tilausten kirjausta. 
 
Tiistai 3.3.2020 
 
Tiistaina otan yhteyttä yrityksemme ratkaisutoimistoon, josta pyydän resurssia monimutkaisemman 
palvelintarjouksen tekoon. Teen alustavia laskelmia ja tarjouspohjaa itsekseni, jotta saisin kaiken 
mahdollisimman pitkälle mietityksi jo valmiiksi. Putkialan yrityksellä on harmillisesti sattunut laite-
rikko, ja etsin heille nopeasti korvaavat tuotteet, jotka tilaan meille toimistolle lähituen konfiguroita-
vaksi ja asennettavaksi. 
 
Yritän saada asiakkaita kiinni puhelimitse, mutta suurin osa heistäkin tuntuu olevan puhelimen ulot-
tumattomissa lomalla. 
 
Keskiviikko 4.3.2020 
 
Käyn aamusta läpi viimekuun laskutusta, ja hyväksyn aiheelliset työlaskut sekä omat laskutettavat 
tilaukseni. Edellisen päivän resurssipyyntöni saa vastineen, ja otan yhteyttä Teamsin kautta henki-
löön, joka istuu Tampereella. Laskemme yhdessä tarvittavat virtuaaliprosessorit ja keskusmuistit 
uusiksi niin että virtuaalikoneet saavat tarpeeksi resursseja.  Saan tarjouksen valmiiksi ja eteenpäin 
asiakkaalle iltapäivästä. Joudun selvittelemään myös Adoben lisenssien saatavuuksia tukkurin 
suunnasta, sillä näitä voi tilata myös lyhyempinä kuin 12kk tilauksina. Asia selviää, ja olen taas 
hieman viisaampi. 
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Torstai 5.3.2020 
 
Puolet päivästä on varattu konsultointitiimin sekä kolmen myyjän Teams-palaveriin, jotta käymme 
läpi uudistettua konsultoinnin palveluportfoliota. Palvelukuvauksiin on tullut selkeyttä niin että hin-
noittelu on läpinäkyvä ja asiakas tietää mistä maksaa. Selkeys helpottaa myös myyjän työtä siinä 
mielessä, että voin nyt selkeästi kertoa asiakkaalle mitä palvelu pitää sisällään, ja mitä hyötyjä siitä 
on hänen liiketoiminnalleen. 
 
Perjantai 6.3.2020 
 
Perjantaina aamupalaverissa Koronavirus nostaa päätään, ja ohjeistuksia tiukennetaan sekä käsi-
desin ja käsien pesemisen tärkeyttä korostetaan. Avaan asiakkaille verkkokauppatunnuksia, ja ti-
laan muutamalle asiakkaalle uusia laitteistoja. Selkeästi osa on herännyt koronauutisten myötä, ja 
haluaa varmistaa, että etäyhteydet toimivat ja että etätyö onnistuu. Laitekauppa on siis piristynyt, 
ja laitteita liikkuu hyvin. Hankaluutensa mukaan tuo kuitenkin Intelin prosessorien saatavuushan-
kaluudet.  
 
Viikkoanalyysi 
 
Viikko on ollut suhteellisen rauhallinen, mutta toki lomailevien kollegojen asiakkaiden työllistämis-
vaikutus on ollut mukavaa piristystä arkeen. Viikkoon on sisältynyt myös poikkitieteellistä yhteis-
työtä tukitiimin kanssa, kun selvittelimme yhdessä erääseen virtualisointiprojektiin tarvittavaa ka-
pasiteettia.  
 
Virtualisointi eriyttää raudan, käyttöjärjestelmät sekä sovellukset omiin kerroksiinsa ja tuo näin ollen 
joustavuutta yrityksen tai organisaation tietohallintoon. Virtualisointi myös parantaa fyysisten lait-
teiden käyttöasetetta, säästää tilaa ja sähköä, sekä nopeuttaa organisaatioiden toipumista ongel-
matilanteista. Palvelimissa virtualisointi tarkoittaa yksinkertaisesti muotoiltuna sitä, että yhdessä 
fyysisessä laitteessa tai kapasiteetin levypinnalla olevassa palvelimessa ajetaan yhden käyttöjär-
jestelmän sijasta useita virtuaalipalvelimia, joista kukin pyörittää itsenäisesti omaa käyttöjärjestel-
määnsä. (Tivi.fi, viitattu 7.3.2020.) 
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4.9 Viikko 9 
Maanantai 9.3.2020 
 
Maanantain aamukahvipalaveri kulkee tunnettua rataa, ja käymme läpi asiakkaita sekä eräänty-
neitä myyntisaatavia. Ilmoituksia erilaisista peruuntumisista alkaa tippua sähköpostiin vallitsevan 
koronan vuoksi, ja päätämme alkaa päivittämään myös omia tapaamisia Teams tapaamisiksi. Kon-
taktoin asiakkaita ja kirjaan sisään muutaman työaseman tilauksen ohjelmistoineen. Lasken toi-
selle asiakkaalle leasinghintoja isommalle erälle 10” tabletteja, johon selvittelen myös asiakkaan 
kaipaamaa lisäohjelmistoa Samsungin edustajan kanssa. Iltapäivällä kouluttaudumme Teams for 
rooms -koulutuksen muodossa, ja opin lisää kahden näytön etäneuvottelusetistä sekä sopivista 
mikrofoni-, ja kamerakombinaatioista. 
 
Tiistai 10.3.2020 
 
Aamu alkaa yrityksemme kokomyynnin sisäisellä palaverilla, ja tarkoitus olisi kontaktoida aamu-
päivän aikana uusasiakkaita sekä olemassa olevia M365- lisensoinnin sekä O365 BackUpin tii-
moilta. Tämän ohella selvittelen asiakkaalle heidän virtuaalipalvelimensa SQL- lisenssejä päivi-
tystä varten, sekä Server 2016 lisenssin saatavuustilannetta tukkurilta. Asiakkaalla on jo ole-
massa olevat CAL:it joten näitä ei tarvita. Soittelen läpi muutaman tekemäni Teams käyttökoulu-
tustarjouksen perään ja tiedustelen, lähdemmekö yhdessä suunnittelemaan koulutuskokonai-
suuksia. Kirjaan myös tilaukset sisään myyntijärjestelmäämme aiemmin etsimistäni lisensseistä ja 
toimitan ostotiimillemme oikeat toimitustiedot sähköisten lisenssien toimitusta varten.  
 
Keskiviikko 11.3.2020 
 
HR tiedottaa koronasta ja saamme suosituksen olla kotitoimistolla sekä pitää palaverit etänä Team-
sin kautta. Osallistun aamusta F-securen myynnin sertifiointiseminaariin online, ja opin uutta muun 
muassa heidän tuotteestaan nimeltä Radar. Teen tilausta asiakkaalle ja samalla haen rahoituspää-
töstä leasingyhtiöstä. Iltapäivästä otan yhteyttä yliopiston IT:stä vastaavaan henkilökuntaan ja teen 
keskustelumme perusteella heille tarjouksen Teams koulutuskokonaisuudesta. Iltapäivällä pala-
veeraan konsultointiyksikön vetäjän kanssa asetetuista tavoitteista konsultointimyynnille sekä siitä 
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kuinka ne voitaisiin yhdessä tavoittaa. Ilmassa leijuu kuitenkin koronatilanne ja sen tuomat haas-
teet, joita lupaamme seurata yhdessä ja peilata niitä tilanteen etenemisen mukaan kokonaistilan-
teeseen. Vaikutuksia tällä tulee varmasti olemaan paljon paikan päällä tehtäviin töihin sekä asia-
kastapaamisiin, kuin myös liiketaloudelliset vaikutukset tulevat varmasti näkymään yritysten tieto-
tekniikkainvestoinneissa negatiivisesti meitä ajatellen. Otan yhteyttä markkinoinnin vetäjään ja pal-
lottelemme erilaisia kampanjoita sekä markkinointikeinoja, kuinka voisimme korrektisti ilmaista asi-
akkaillemme halukkuutemme auttaa tehden sen niin, että emme retostele asiakkaiden hädällä. 
 
Torstai 12.3.2020 
 
Aamuni alkaa sähköposteja purkamalla ja selvittelemällä erilaisia tuotteita ja niiden saatavuuksia 
ja yhteensopivuuksia asiakkaan kannettaviin tietokoneisiin. Selvittelemme myös erään virtuaaliym-
päristön ongelmia ja teen itselle listaa tarvittavista tuotteista ja lisensseistä ympäristön pystyttä-
miseksi. Päivä kuluu asiakkaiden ongelmia ratkoessa puhelimitse ja sähköpostin välityksellä eri 
vaihtoehtoja pallotellen, ja pian huomaankin kellon olevan sen verran, että on aika laittaa taas kan-
nettava kiinni ja keskittyä muihin asioihin. Rutiininomaiset tilausten kirjaukset ja tilausten käsittely 
alkaa sujua niin automaattisesti, että sitä itse tuskin edes huomaa, vaan päivän päätteeksi tajuaa 
toimineensa pitkälti autopilotilla ja kaikki on silti tehty huolellisesti.  
 
Perjantai 13.3.2020 
 
Perjantai 13. alkaa sähköpostien läpikäynnillä sekä koko henkilöstön aamupalavereilla. Selvittelen 
Microsoftin yhteyshenkilömme kanssa asiakkaan lisenssitarvetta, ja päädyn ehdottamaan asiak-
kaalle E3 tasoista lisensointia. Saan sovittua pari tapaamista uusasiakkaiden kanssa, ja tarkoituk-
senamme on käydä läpi tekemäämme IT2020 tutkimusta, jonka pohjalta voimme käydä keskuste-
lua asiakkaan kanssa heidän visioistaan tulevaisuuttansa ja tietotekniikkaa ajatellen. Pari asiakasta 
peruu koronaviruksen pelossa kasvotusten sovittuja tapaamisia, ja muutaman saan muutetuksi 
Teams- kokoukseksi. Soittelen parin edustajan kanssa, ja keskustelemme isommasta tarjouskoko-
naisuudesta kannettavia tietokoneita sekä näyttöjä, johon tarvitsen erikoishinnoittelut tarjoustani 
varten. Saan päivän työt tehtyä ja on aika siirtyä puhelimen ääreltä viikonlopun viettoon.  
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Viikkoanalyysi 
 
Koronasta huolimatta laite-, ja lisenssikauppa on käynyt poikkeuksellisen hyvin. Tietoturva kiinnos-
taa etätyömahdollisuuksien lisääntyessä, ja asiakkaita tuntuu kiinnostavan erilaisten lisensointimal-
lien tuomat mahdollisuudet. Mielenkiintoisin tuttavuus tälle viikolle oli F-securen tarjoama haavoit-
tuvuuksien tunnistamiseen kehitetty ohjelmisto nimeltään Radar.  
 
F-Secure Radar tarjoaa asiakkaille haavoittuvuusuhkien hallintaratkaisun, joka tutkii verkkosivus-
toja sekä tekee uhka-arviointeja käyttäen monipuolista analytiikkaa. Radarilla pystytään kartoitta-
maan kattavasti muun muassa yrityksen tai organisaation koko infrastruktuuriin (laitteet, ohjelmis-
tot, firmwaret ja verkot) kohdistuvat uhkat, IT:n katvealueet ja huonosti konfiguroidut järjestelmät, 
kuin myös yritykseen kohdistuvat loukkaukset ja verkkourkinta. (F-secure.com, viitattu 14.3.2020.) 
 
Asiakkaani otti Radarista kolmen vuoden tilauksen käyttöönsä, ja pyysin häneltä käyttökokemuksia 
referenssiksi itselleni, kunhan aikaa kuluu ja saavat testattua ohjelmiston toimivuuden.  
4.10 Viikko 10 
Maanantai 16.3.2020  
 
Korona alkaa vyöryä myynnin palavereihin, ja pohdimme sen kauaskantoisempia vaikutuksia yh-
dessä. Pyrimme laatimaan suunnitelman yhdessä konsultointiyksikkömme kanssa, kuinka lähes-
tymme asiakkaita ja mitkä ovat oikeita tuotteita ja oikeita keinoja tuottaa heille helpotusta etätyön 
järjestämiseen ja kuinka voimme auttaa heidän liiketoimintansa jatkumista poikkeustilanteesta huo-
limatta. Saamme tehtyä tuoteportfolion, jolla lähdemme lähestymään vanhoja ja uusia asiakkai-
tamme. Teen asiakkaalle tarjouksen F-securen kuukausiveloitteisista palveluista sekä Microsoftin 
CSP-lisensseistä, ja kyselen aiempien tarjousteni perään. Päivä vierähtää tilauksia kirjaten, ja ilta-
päivästä kouluttaudumme sisäisen koulutuksen muodossa, jossa käymme läpi uusia myyntiin otet-
tuja palveluja sekä tulevaa konesalimme muuttoa Raisiosta Ficolon konesaliin pääkaupunkiseu-
dulle ja sitä, kuinka se tulee vaikuttamaan kapasiteetissamme oleviin asiakkaisiin ja heidän liiketoi-
mintaansa.  
 
  
  
34 
Tiistai 17.3.2020 
 
Aamupäivästä kohtaamme haasteita etätyössä, sillä sähköpostit eivät tule perille organisaa-
tiomme ulkopuolelta. Tilanne onneksi ratkeaa nopeasti ja Helpdeskimme saa ongelman korjattua. 
Etsin isännöitsijätoimistolle uudet tietokoneet ja oheislaitteet ja teen niistä tarjouksen. Saan soiton 
saman tien takaisin, ja laitan koneet tilaukseen ja ohjeistan lähitukeamme asennuksen ja käyttä-
jätietojen kanssa. Eräs asiakas soittaa ja kertoo kiireellisestä tarpeestaan kannettavaa koskien, ja 
etsin hänelle sopivan vaihtoehdon, jonka saamme esiasennukseen jo seuraavalle päivälle.  
Olen sopinut tälle päivälle kaksi asiakaspalaveria, joista ensimmäinen on lounaan jälkeen. Muka-
namme on konsultoinnista vastaava henkilö, joka kertoo hieman parhaista käytännöistä ja siitä 
millaisia pilvi-infroja on käytössä tekniikan ylimmällä aallonharjalla ratsastavilla yrityksillä. Keskus-
telu on mielenkiintoinen, ja herättää asiakkaassa tarpeita, joihin vastaan tarjouksella iltapäivän 
puolella. Tarjoukseni koskee O365 ympäristöjen varmuuskopiointia, sekä IT- infran auditointia. 
Toinen asiakaspalaverini on etänä Teamsin kautta samalla agendalla kuin aiempi tapaaminen, 
mutta tämän asiakkaan ympäristö on jo valmiiksi vahvasti pilvitiellä ja kokee, että aika ei ole vielä 
hedelmällinen kumppanin vaihtoa varten. Harmiksemme he ovat solmineet sopimuksen nyky-
kumppanin kanssa vasta puoli vuotta sitten, ja nykykumppani tuottaa heille myös tukipalvelut 
sekä kapasiteetin omasta konesalistaan. Palaan siis asiaan uusiksi myöhemmin, mutta laitan kui-
tenkin lisäinfoa palveluistamme asiakkaalle kuten olen luvannut.  
 
Keskiviikko 18.3.2020 
 
Aamupäivä vierähtää asiakkaiden kanssa puhelimessa heitä auttaen ja heidän tarpeitaan kuunnel-
len. Laitekauppaa tuntuu etätyön lisääntyessä riittävän, ja sehän on kaupallisesti iloinen asia. Asia-
kaspalaverini siirtyy asiakkaan pyynnöstä myöhempään ajankohtaan, ja sovimme, että katsotaan 
uusi aika tapaamiselle, kunhan koronatilanne hellittää. Etsin asiakkailleni heidän tarpeitaan vas-
taavia kannettavia ja oheislaitteita, ja kirjaan tilauksia sisään. Saan sovittua pari etätapaamista asi-
akkaiden kanssa, jotka ovat siirtyneet minulle toiselta yritysmyyjältä, ja tutkin heidän historiaansa 
myynnin järjestelmistä. Teen loppupäivästä tarjouksia O365 koulutuksista muutamalle yritykselle, 
ja myös isompaa kokonaisuutta tietoturvaratkaisusta eräälle kansainväliselle toimijalle. Saan tie-
dusteluja parilta yritykseltä Microsoftin tarjoamasta ilmaisesta 6kk Teams kokeiluversiosta, ja hoi-
dan heille lisenssit kumppanin kautta käyttöön. 
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Torstai 19.3.2020 
 
Saan markkinointikoneistomme kautta liidin liittyen paikalliseen aikuisopistoon, ja otan heihin yh-
teyttä. Ilmenee että he tarvitsevat sekä Teams loppukäyttäjäkoulutusta kuin myös Sharepointin 
rakentamiseen apuja, sekä mahdollisesti vielä O365-dokumentinhallintaan ja metadatan siirtoon 
mFilesista O365-ympäristöön. Varaan palaveriajan niin, että mukana on vielä vastuukonsultti, ja 
alan työstää tästä tarjousta, jossa menee pitkälle iltapäivään. Kyseessä on isompi kokonaisuus, 
josta konsultointipäiviä tulee olemaan 4-6, riippuen siitä millaisia työnkulkuja dokumentinhallintaan 
tullaan luomaan. Opin samalla itsekin lisää dokumentinhallinnasta, sekä toki mFilesistä, joka on 
tässä tapauksessa lähdejärjestelmä.  
 
Perjantai 20.3.2020 
 
Aamupäivä menee sisäisissä palavereissa, joista päästyäni hoidan perinteiset työtehtävät, eli hoi-
dan sähköpostit ja puhelut, ja kirjaan asiakkailta tulleita laitetilauksia sisään. Lounaan jälkeen on 
tiedossa suunnittelupalaveri asiakkaan kanssa, jossa päätämme sisällön O365 Käytön tehostami-
sen workshopiin, joka heille tullaan pitämään useammassa eri osassa huhtikuun puolella.  
 
Uusin erään asiakkaani Norjan domainit taas vuodeksi eteenpäin, ja hoputan toisen asiakkaan ko-
nepäivityksen etenemistä esiasennuksessa, jotta he saisivat koneet käyttöön vielä nyt perjantaina. 
Esiasennuksemme on tällä hetkellä valitettavan ruuhkautunut valtavan etätyöbuumin vuoksi, ja 
koska yritykset ovat hankkineet etätyövälineitä käyttöönsä isoja määriä. Tässä työssä on pakko 
pitää useita lankoja käsissään ja seurata, että asiat etenevät halutulla tavalla.  
 
Iltapäivällä saan F-securelta ilmoituksen, että erään asiakkaan PSB computer protectionin lisenssit 
ovat vanhenemassa, ja laitan asiakkaalle kyselyä uusinnasta. Vastauksen saatuani laitan uusinta-
pyynnön eteenpäin, ja päivitän tiedon myös sopimuksenhallintaamme.  
Saan kiinni myös asiakkaan, jolle olen tehnyt tarjouksen konsultoinnin palveluista, ja pääsemme 
asiassa yhteisymmärrykseen. Sovimme ajankohdan jatkopalaverille, jossa käymme läpi tekniikka-
koulutuksen sisältöä.  
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Viikkoanalyysi 
 
Kulunut viikko on ollut vahvasti konsultointimyyntiin ja konsultoinnin palveluihin painottuva, ja olen-
kin iloinen, että osaan vihdoinkin tarjota itse oikeita tuotteita oikeille asiakkaille ja oikeaan hintaan. 
Tarjousten määrästä noin puolet alkaa tuottaa kauppaa, ja konsultoinnista alkaa olla selvillä ne 
tekijät, jotka kulloiseenkin työkeikkaan tarvitaan mukaan joko antamaan presalestukea, tai otta-
maan kantaa teknisempiin kysymyksiin. Pääsin perehtymään O365 sekä M-Filesin mahdollista-
maan dokumentinhallintaan, ja syventymään metadataa hyödyntävään tiedon luokitteluun. Meta-
dataa hyödyntävä tiedonhallinta eroaa perinteisestä kansiopohjaisesta tietorakenteesta niin, että 
tallennuskansioiden ja sekavan hakemistorakenteen sijaan tiedostot merkitään metadatalla, joka 
voi olla tyypillisesti esimerkiksi vaikkapa tekstidokumentin tiedot; tallennettu viimeksi, omistaja, ver-
sio, sijainti, julkaisupäivämäärä. Tiedostoja voidaan tämän jälkeen etsiä yksinkertaisia hakusanoja 
käyttäen sekä erilaisia dynaamisia näkymiä luoden. (M-files, viitattu 20.3.2020.) 
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5 POHDINTA 
Tunnen oppineeni yrityksen palveluksessa kuluneen puolen vuoden aikana hurjasti uutta, ja päivä-
kirjan tarkastelujakson aikana huomaan miettineeni muutamaan otteeseen sitä, kuinka kevyttä 
aiemman työhistoriani ratkaisumyynti on ollut verrattuna nykyiseen toimenkuvaan. Kevyellä tarkoi-
tan sitä, että aiempi työkokemukseni on painottunut enemmän laite-, sekä lisenssikauppaan, ja nyt 
tämän roolin myötä olen päässyt opettelemaan palvelumyyntiä sekä konsultointimyyntiä aivan toi-
senlaisella tavalla. Palvelumyynti eroaa paljonkin perinteisestä yritysmyynnistä, ja on aina asiakas-
kohtaisesti räätälöitävä kokonaisuus verrattuna perinteiseen laitekauppaan. 
 
Tarkastelujakson aikana pääsin syvällisemmin käsiksi isompien IT-tarjouskokonaisuuksien raken-
tamiseen ja ratkaisujen ehdottamiseen, vaikkakaan en niiden sisältöä tai itse asiakasta voinut sen 
syvällisemmin päiväkirjassani kuvata salassapitovelvollisuuden vuoksi. Sain myös kollegoilta apua 
aina kun sitä tarvitsin, ja pääsin kehittymään myös konsultointipalveluiden myynnissä erilaisia lop-
pukäyttäjäkoulutuksia, käyttöönottoja sekä muita projekteja asiakkailleni menestyksekkäästi tarjo-
ten. Onnekseni kauppa on lisääntynyt maltillisesti koko ajan, vaikkakin alkanut ja päällä parasta 
aikaa oleva koronatilanne on osittain muuttanut työnkuvaamme. Asiakastapaamisia alettiin päivä-
kirjajakson loppumetreillä muuttaa onlinetapaamisiksi, mutta se ei onneksi tietotyöläisen arkea 
muuttanut valtavasti.  
 
Olen saanut oppia lisää organisaatiomme toimintatavoista, ja oppiminen jatkuu edelleen tulevien 
tuotantomallimuutosten sekä kevyiden organisaatiomuutosten vuoksi. Tunnen kehittyneeni myös 
käyttämiemme sovellusten käytön suhteen, ja olenkin saanut toimia esimerkkinä kollegoilleni 
myynnin työkalujen oikeaoppisena käyttäjänä. Pääsin mukaan myös kehittämään markkinoinnin 
tuottamia myynnin materiaaleja, ja vaikuttamaan verkkokauppamme kehitykseen. Työn monipuoli-
suus on työni parasta antia sekä se, että jokaiselle päivälle on jotain uutta selvitettävää ja opittavaa.  
 
Päiväkirjamuotoinen opinnäytetyö antoi hieman erilaista kulmaa omaan työntekoon, ja oli mukava 
pystyä jättämään jonkinlainen merkki itselle kansien väliin talteen omasta työhistoriasta tällaisessa 
muodossa. 
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